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STRATEGI MEMBANGUN LOYALITAS BUYER UNTUK MENINGKATKAN 




Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi bagaimana cara membangun 
loyalitas buyer untuk meningkatkan volume penjualan pada PT Jati Agung Arsitama. 
Metode penelitian yang penulis gunakan dalam penelitian ini adalah metode 
deskriptif kualitatif. Data primer penulis dapatkan dari wawancara secara langsung 
dengan manager dan staff PT Jati Agung Arsitama, sedangkan data sekunder penulis 
dapatkan dari studi pustaka beberapa buku yang berhubungan dengan tema. 
Hasil dari penelitian yang telah dilakukan penulisantara lain beberapa 
penyebab perusahaan membangun loyalitas buyer yaitu: meningkatkan volume 
penjualan sehingga menambah profit bagi perusahaan, pernah putusnya hubungan 
bisnis dengan buyer, mengendalikan kualitas mutu produk, serta menjaga eksistensi 
perusahaan di pasar luar negeri. Cara penanganan dalam membangun loyalitas buyer 
yaitu dengan memberikan pelayan yang baik mulai buyer order sampai selesai, 
menghasilkan produk dengan kualitas mutu baik untuk meminimalisir terjadinya 
complain sehingga buyer loyal dengan produk dari PT Jati Agung Arsitama dan 
terjadi hubungan bisnis berkelanjutan. 
Kesimpulan yang didapat pada penelitian ini adalah bahwa dalam membangun 
loyalitas buyer diperlukan kerjasama seluruh SDM di dalam perusahaan dengan baik 
agar memberi kepuasan kepada buyer, menjaga kualitas mutu produk berperan 
penting dalam hal ini untuk menjaga eksistensi perusahaan di pasar luar negeri dan 
akhirnya akan menimbulkan hubungan bisnis yang berkelanjutan guna memberikan 
profit bagi perusahaan dan daur hidup perusahaan dapat terus berlanjut. 
Saran yang di dapat pada penelitian ini adalah untuk dapat mencapai tujuan 
yang diharapkan perlu adanya kerjasama yang solid antar SDM yang ada di dalam 
perusahaan. Tanpa kerjasama yang solid pasti akan sulit untuk mencapai tujuan yang 
diharapkan, selainituterdapatfaktor lain yang tidak kalah pentingya itu kualitas mutu 
produk yang baik, pelayanan yang baik mulai buyer order hingga produk sampai 
tujuan, dan pengerjaan yang ontime sesuai dengan kesepakatan yang telah disepakati 
diantara kedua belah pihak yaitu PT Jati Agung Arsitama dengan Buyer. 




STRATEGY DEVELOP THE BUYER’S LOYALTY TO IMPROVE SALES 
VOLUME ON PT. JATI AGUNG ARISTAMA 
Qoriva Lestari 
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The research objective was identified how to develop buyer’s loyalty to 
improve sales volume on PT. Jati Agung Arsitama. The research method was used 
descriptive qualitative method. Primary data were obtained from direct interview with 
manager and staff of PT. Jati Agung Arsitama, while secondary data was obtained 
through literature study from some books related to the theme. 
The research results including of the some cause of company was developed 
buyer’s loyalty are improve sales volume then improve profit for company, control 
the product quality, and control the existence of company in the overseas market. The 
way to develop buyer’s loyalty including of give best service to the buyer from order 
stage until end of transaction, produce the good quality product to minimize complain 
from buyer to the PT. Jati Agung Arsitama products and develop sustainable business 
relation.  
The research conclusion that to develop the buyer’s loyalty need to good 
cooperation all of human recourses in the company to give satisfaction to the buyers, 
keep the product quality have an important role in the keep the existence of company 
in the overseas market and at the end will emerge the sustainable business relation to 
give profit for company and company’s life cycle can be continues. 
The study suggestions that to be able to achieve the expected goal needs a 
solid cooperation between human resources in the company.Without the solid 
cooperation would be difficult to achieve the expected goals, besides there are other 
important factors including of the good quality product, good service started buyers 
order to accept the product, and ontime workmanship in accordance to the agreement 
that has been agreed between the two sides, namely PT JatiAgungArsitama and 
buyer. 
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